
หน่วยติดตามประเมินผลมาตรการเศรษฐกิจฐานราก ส่วนเศรษฐกิจฐานราก 
ศูนย์วิจัยเศรษฐกิจ ธุรกิจและเศรษฐกิจฐานราก ธนาคารออมสิน

โทร. 0 2299 8000 ต่อ 155223
ศูนย์วิจัย ธนาคารออมสิน

www.gsb.or.th/GSB-Research.aspx

Hot Issue

จาก “โชห่วย” สู่ “ร้านค้ารายย่อยแห่งอนาคต”

สัดส่วนการซื้อสินค้าอุปโภคบริโภค ระหว่างปี 2555 – ปี 2560

ปี 2555 ปี 2560
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ร้านโชห่วย ไฮเปอร์มาร์เก็ต ร้านค้าออนไลน์ร้านสะดวกซ้ือ

20.1%18.4%

ที่มา : บริษัท กันตาร์ เวิร์ลพาแนล (ไทยแลนด์)

- 1.7%

1.2%

ที่มา : ศูนย์พยากรณ์เศรษฐกิจและธุรกิจ มหาวิทยาลัยหอการค้าไทย

จ านวนร้านโชห่วย 395,006 ร้านค้า

รายได้เฉลี่ย 51,665.94 บาท/เดือน/ร้านค้า

ปัญหาที่พบ : มีคู่แข่งรายใหม่ เช่น 7-Eleven Big C 
Tesco Lotus Lazada และ Shopee เป็นต้น

สถานภาพผู้ประกอบการร้านโชห่วย ปี 2562

ค่าใช้จ่ายเฉลี่ย 21,761.48 บาท/เดือน/ร้านค้า

รูปแบบการปรับตัวของร้านโชห่วย 

เจ้าของกิจการ

รูปแบบร้านค้า

การปรับตัว

ปรับตัว
สู่อนาคต

• มีเจ้าของดูแล 1-3 คน
• มีลูกจ้างช่วยดูแลรา้น 1-2 คน เนื่องจากมีเทคโนโลยี

ที่ใช้ตรวจสอบด้านการเงินและสต๊อกสินเค้า
• เจ้าของร้านมทีัศนคติ (mindset) ที่พร้อมปรับตัว

เพื่อให้ธุรกิจสามารถแข่งขนัไดท้่ามกลางยุคสมัยและ
เทคโนโลยีที่เปลี่ยนแปลงไป

• ส่วนใหญ่เป็นร้านค้าดั้งเดิมที่ตัง้อยู่ในชนบท และ
เจ้าของร้านเป็นคนในพื้นที่ ท าให้ไม่มีภาระตน้ทุน
ด้านค่าเช่าและค่าจ้างแรงงาน
• ลูกค้าไม่จ าเป็นต้องเดินทางมาที่ร้าน แต่สามารถทราบ

โปรโมชั่นของรา้นได้ตลอดเวลาผ่านมือถอื 
• ลูกค้าสามารถสั่งซ้ือสินค้าทั้งที่มี และไม่มีภายในร้านได้

ผ่านออนไลน์ 

ปรับตัวเพ่ือ
เติบโต

• มีเจ้าของดูแล 1-3 คน
• มีลูกจ้างช่วยดูแลร้าน 1-2 คน เนื่องจากมเีทคโนโลยี

ที่ใช้ตรวจสอบด้านการเงินและสต๊อกสินค้า
• เจ้าของร้านมทีัศนคติ (mindset) ที่พร้อมปรับตัว

เพื่อให้ธุรกจิสามารถแข่งขนัได้ทา่มกลางยุคสมัยและ
เทคโนโลยีที่เปลี่ยนแปลงไป

• อาจมีภาระด้านค่าเช่าสถานที่ เนื่องจากการบริหาร
จัดการที่ดี ท าให้เจ้าของสามารถขยายกิจการ/สาขา 
ไปยังท าเลที่มีศักยภาพอื่นๆ ได้
• จัดวางสินค้าเป็นหมวดหมู่ ลูกค้าสามารถ

เลือกซ้ือสินค้าเองได้ 

ปรับตัวเพื่อ
อยู่รอด

• มีเจ้าของดูแล 1-3 คน
• เจ้าของมีทัศนคติ (mindset) ยึดถือการ

บริหารจัดการแบบดั้งเดิมโดยยังคงรูปแบบ
การค้าขายเหมือนที่เคยท ามาในอดีต

• ส่วนใหญ่ไม่มีภาระด้านค่าเชา่ เนื่องจากเป็น
เจ้าของอาคาร
• การจัดวางสินค้าไม่เป็นหมวดหมู่ ลูกค้า

ไม่สามารถเข้าถึงสินค้าเองได ้

• เลือกสินค้าที่มีความแตกต่างจาก
ร้านสะดวกซ้ือสมัยใหม่ เพื่อเพิ่มความสามารถ
ในการแขง่ขนั เช่น ของแห้ง พริก กระเทียม และมี
สินค้าแบ่งขาย เช่น บุหรี่ สุรา ข้าวสาร เป็นต้น
• การปรับตัวของโชห่วยกลุ่มนี้อยู่ในระดับจ ากดั 

เป็นการปรับตัวเพื่อสร้างรายได้ในแตล่ะวนั 
มิได้มุ่งเน้นการเตบิโตหรือการแข่งขนั
ในระยะยาว

• ปรับภาพลักษณ์ร้านค้า ผ่านการจัดสินค้า
เป็นหมวดหมู่ 
• รู้จัก/เข้าใจลูกค้าเป้าหมาย และเลือกสินค้าให้ตรง

ตามความต้องการของลูกค้า
• มีการสื่อสารทีด่ี สร้างความสัมพันธท์ี่ดกีับลูกค้า
• ท าการตลาดเพื่อส่งข้อมลูข่าวสารโปรโมชั่น และ

ลูกค้าสามารถสั่งซื้อได้ทั้ง Offline และ Online 
• ใชเ้ทคโนโลยีเข้ามาช่วยเหลือ เช่น ระบบ POS 

และรับช าระเงินผ่าน QR Code

• ใช้เทคโนโลยีเข้ามาช่วยเหลือ เช่น ระบบ POS และ
รับช าระเงินผ่าน QR Code
• เป็นศูนย์กลางกระจายสินค้าออนไลน์ และจุดรวบรวม

สินค้าท้องถิ่น โดยเชื่อมตอ่กบัแพลตฟอร์มการค้าอีคอมเมิรซ์ 
• เมื่อลูกค้าสั่งสินค้าออนไลน ์จะมี SMS แจ้งให้มารับที่รา้น

โชห่วยเมื่อสินค้ามาถึง 
• มหีน่วยงานที่เข้าไปให้ค าแนะน า ช่วยเหลือในการ

ปรับปรุงร้าน การท าการตลาดและดา้นเทคโนโลยี เช่น 
Ule Model ของไปรษณีย์จีน

“แม้การเติบโตของโชห่ วยจะลดลง 
แต่ยังคงครองส่วนแบ่งการตลาด
สินค้าอุปโภคบริโภค สูงเป็นอันดับ 1”

มิถุนายน 2562

ปี 2560 ร้านโชห่วยมีส่วนแบ่งการตลาดร้อยละ 32.4 ขณะที่ร้านสะดวกซ้ือสมัยใหม่มีส่วนแบ่งการตลาด
ร้อยละ 17.0 โดยส่วนแบ่งการตลาดของร้านโชห่วยหดตัวลงร้อยละ 1.9 ในระยะ 5 ปีที่ผ่านมา (ปี 2555 – 2560) 
ขณะที่ร้านสะดวกซ้ือสมัยใหม่เติบโตเพิ่มขึ้นร้อยละ 3.2

แม้การเติบโตของโชห่วยจะลดลง แต่ยังคงครองส่วนแบ่งการตลาดสูงเป็นอันดับ 1 แสดงให้เห็นถึงการใช้ชีวิตของ
ประชาชนรายย่อยที่ยังคงพึ่งพาธุรกิจร้านค้าโชห่วยอยู่ โดยเฉพาะในพื้นที่ชุมชนระดับย่อยในต่างจังหวัด

แต่อย่างไรก็ตาม โชห่วยยังคงต้องปรับตัวเพื่อสร้างความสามารถในการแข่งขันเพื่อให้ธุรกิจยังคงก้าวต่อไปได้ท่ามกลาง
ยุคสมัยและเทคโนโลยีที่เปลี่ยนแปลงไป 

“ ”

ที่มา : จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านโชห่วย และข้อมูลจาก www.wired.com
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ทัศนคตคิือหัวใจส าคัญ ร้านค้าควรมีทัศนคติ (mindset) ที่ตระหนักถึงความเปลี่ยนแปลง และพร้อมทีจ่ะปรับตัวให้ทันต่อสถานการณ์ 

ข้อเสนอแนะ 

ปรับปรุงร้านค้าท้ังในด้านกายภาพให้มีความเป็นระเบียบ เข้าถึงสินค้าได้ง่าย และให้ความส าคัญกับเทคโนโลยี ทั้งการบริหารจัดการรา้นค้าผ่านระบบ POS 
(Point of Sale) และการช าระเงินรปูแบบใหม่ เช่น QR Code และการช าระเงินผ่านออนไลน์เพือ่เพิม่ความสะดวกสบายให้กับลูกค้า 

พัฒนาร้านให้เป็นศูนย์กลางในการเชื่อมโยงสินค้าเกษตรหรือสินค้าในชุมชนไปยังผู้ซื้อท่ัวประเทศหรือต่างประเทศ ด้วยการสร้างช่องทางในการจัดจ าหน่าย
ทั้ง offline และ online 

สามารถน าแนวทางการพัฒนาไปปรับใช้กับร้านค้ารายย่อยอื่นๆอีกได้ เช่น ร้านอาหาร ร้านขายยา หรือร้านขายเครื่องเขียนรายย่อย เนื่องจากมี Business Model 
ที่คล้ายคลึงกัน  

กรณีศึกษาทางรอดของร้านโชห่วย : ในต่างประเทศ

แอปพลิเคชัน Aadhaar Pay

 เป็นแอปพลิเคชันที่ช่วยเหลือร้านค้าในการรับช าระเงินผ่าน
ช่องทางดิจิทัล ลูกค้าสามารถท าการช าระเงินได้อย่างสะดวกสบาย
และปลอดภัยด้วยการสแกนลายนิ้วมือ รวมถึงร้านค้าได้รับการ
ช าระเงินเข้าสู่บัญชีธนาคารโดยตรง

INDIA

โปรแกรม LST (Ling Shou Tong) ของ Alibaba

 เป็นแพลตฟอร์มที่ท าให้ร้านโชห่วยสามารถน าเทคโนโลยี เช่น Cloud

computing มาช่วยจัดการสต๊อค และน าระบบโลจิสติกส์ที่ช่วยในการขนส่ง
สินค้าของ Alibaba เข้ามาช่วยจัดการร้านค้า รวมถึงข้อเสนอแนะต่างๆด้านการตลาด 

CHINA

Ule model หรือ www.Ule.com

 เป็นแพลตฟอร์มการค้าอีคอมเมิร์ซส าหรับร้านโชห่วยของจีน 
ที่เกิดจากการร่วมมือกันระหว่างไปรษณีย์ของจีนกับบริษัทเอกชน 
(บริษัท Tom Group ในเครือ Li Ka-shing) 

 ช่วยให้ร้านโชหว่ยสามารถขายออนไลน์ไดด้้วยการ
เช่ือมโยงข้อมูลทุกร้านค้าแบบเรียลไทม์

CHINA

CHINA
INDIA

แอปพลิเคชัน Distiman

 เป็นแอปพลิเคชันที่ช่วยจัดท าสต๊อคสินค้าคงคลัง ท าให้ผู้ค้าปลีกสามารถ
สั่งซ้ือและได้รับสินค้าที่ต้องการได้ภายใน 24 ชั่วโมง

 มีระบบการช าระค่าสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น เช่น Paytm

INDIA

ข้อมูลน่ารู้ก่อนตัดสินใจลงทุนในเทคโนโลยี 

รวมต้นทุน 54,000 บาท
หมายเหตุ : ต้นทุนข้างต้นเป็นต้นทุนท่ีจ่ายเบ็ดเสร็จ
ในครั้งเดียว แต่ในปีถัดๆ ไปจะมีค่า maintenance
ราว 10% ของต้นทุนค่า Software ซึ่งจากข้อมูล
ท่ีระบุว่าค่าใช้จ่ายเฉลี่ยด้าน  Software เท่ากับ 
30,000 บาท ดั งน้ั นร้ านค้าจะมี ต้ นทุ นค่ า
Maintenance ราว 3,000 บาทต่อปี

หมายเหตุ : 1/SKU (Stock Keeping Unit) คือ หน่วยวัดประเภทสินค้าที่เล็กที่สุดในระบบคลังสินค้า ซ่ึงช่วยแยกความแตกต่างของสินค้าประเภทเดียวกันที่มีความแตกต่างกัน เช่น สี ขนาด ลวดลาย เช่น  ปากกาที่มี 4 สี SKU จะเป็นตัวแยกประเภทของปากกาแต่ละสี และเม่ือมีการสั่งซ้ือสินค้า   
และตัดสต๊อค ร้านค้าจะทราบทันทีว่าปากกาสีใด มีจ านวนสินค้าคงเหลือเท่าไหร่ และสีใดขายดีที่สุด

ที่มา : ข้อมูลต้นทุนระบบ POS ขั้นพื้นฐาน ได้จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านโชห่วยและข้อมูลจากผู้ให้บริการระบบ POS  

ระยะเวลาการคืนทุน (Payback Period)
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 51,665.94 บาท
ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อเดือน 21,761.48 บาท
ก าไรสุทธิ 29,904.46 บาท

การลงทุนในระบบ POS ท าให้มีก าไรเพิ่มขึ้น 50% ต่อเดือน
หรือคิดเป็นจ านวน 14,952.23 บาทต่อเดือน

Payback Period = 54,000.00
14,952.23

= 3.61

จะคืนทุนได้ในระยะเวลา 3.61 เดือน 
หรือประมาณ 4 เดือน

Hardware มีค่าใช้จ่ายเฉลี่ย 24,000 บาท

เครื่องสแกนบาร์โค้ด ~ 6,000 บาท
จอภาพ ~ 4,000 บาท

เครื่องพิมพ์ใบเสร็จ ~ 9,000 บาท
ลิ้นชักเก็บเงิน ~ 5,000 บาท

Software มีค่าใช้จ่ายเฉลี่ย 30,000 บาท
• ช่วยจัดการสินค้าคงคลัง
• รายงานสินค้าคงเหลือ

• ช่วยจัดการด้านภาษี เช่น ออกใบก ากับภาษี
• รายงานสรุปยอดขาย

ร้านโชห่วยที่มจี านวนสินค้ามากกว่า 1,000 SKU1/

ควรมีการพิจารณาเพื่อลงทุนในระบบ POS

http://www.Ule.com

